



Perkembangan teknologi membuat semakin banyak aktivitas yang dilaku-
kan melalui internet. Salah satu kegiatan tersebut adalah transaksi elektronik.
Dalam beberapa tahun belakangan, istilah e-wallet atau dompet digital adalah
sesuatu yang sudah tidak asing bagi masyarakat Indonesia. Hal ini ditunjang
dengan munculnya beberapa perusahaan atau bisnis start up yang membu-
at aplikasi dompet digital. Dompet digital adalah aplikasi yang digunakan
sebagai alat pembayaran atau transaksi secara online. Tanpa menggunakan
kartu, pengguna dompet digital hanya memerlukan smartphone untuk meng-
akses aplikasi tersebut. Selain menawarkan kemudahan dompet digital juga
mementingkan nilai keamanan karena setiap akun akan dilindungi kata sandi
atau PIN yang hanya dapat diakses oleh pemiliknya. Setiap tahun, perkem-
bangan dompet digital di Indonesia terus berkembang. Terdapat beberapa
aplikasi dompet digital terpopuler di Indonesia antara lain OVO, GoPay, DA-
NA, ShopeePay dan LinkAja.
Penggunaan dompet digital yang semakin meningkat membuat perusa-
haan jasa yang bersangkutan semakin bersaing untuk menarik hati konsumen
dengan menciptakan inovasi baru agar konsumen tidak berpindah ke dompet
digital lain. Persaingan ini dapat dilihat dari berlomba-lombanya berbagai
aplikasi dompet digital dalam memberikan tawaran keuntungan dan hadiah
yang menarik. Banyaknya merek dompet digital yang ada saat ini membuat
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konsumen bebas memilih merek mana yang memberikan tawaran menarik dan
juga kenyamanan bertransaksi. Hal ini membuat persaingan semakin ketat
dan memungkinkan terjadinya persaingan pasar. Untuk memperoleh pangsa
pasar dari pihak pesaing nya, setiap perusahaan butuh menganalisa proses pe-
ngambilan keputusan strateginya. Untuk memenangkan pangsa pasar, setiap
perusahaan perlu memahami tingkat persaingan dengan kompetitornya, dan
perlu mengidentifikasi strategi pemasaran optimal untuk produk yang akan
dipasarkan.
Untuk mengetahui strategi pemasaran yang optimal, salah satu metode
matematika yang bisa dipakai adalah dengan mengaplikasikan teori permainan
(Game Theory) untuk menganalisa strategi pemasaran yang digunakan. Teori
permainan adalah metode matematika yang digunakan untuk menyelesaikan
konflik atau persaingan antara berbagai kepentingan dengan harapan pemain
mampu menciptakan suatu strategi yang optimal di dalam suatu persaingan.
Teori permainan pertama kali dikemukakan oleh matematikawan Prancis Emile
Borel pada tahun 1921, kemudian dikembangkan lebih lanjut oleh Jhon Von
Neemann dan Oskar Morgenstern sebagai alat untuk merumuskan perilaku
ekonomi dalam persaingan.
Pertimbangan atribut seperti fitur yang ditawarkan, pemberian diskon, ke-
mudahan dan kenyamanan bertransaksi akan menjadikan konsumen selektif
dalam memilih produk yang akan digunakannya. Sesudah konsumen menggu-
nakan suatu produk maka konsumen tersebut akan memiliki penilaian tersen-
diri tentang tingkat kepuasannya terhadap produk tersebut. Pada penelitian
ini ketidakpastian penilaian dari konsumen diinterpretasikan dengan menggu-
nakan fuzzy. Logika fuzzy pertama kali diperkenalkan oleh Profesor Lutfi A.
Zadeh pada tahun 1965, dan tujuan pengembangannya adalah untuk meme-
cahkan masalah ketidakpastian dan ketidaktepatan.
3
Penelitian sebelumnya mengenai penggunaan teori permainan dalam me-
nentukan strategi pemasaran telah dilakukan oleh Simamora,Charles Harian-
to,dkk (2013) yang meneliti tentang teori permainan dalam strategi pemasaran
produk ban sepeda motor di FMIPA USU. Adapun penelitian lainnya ditulis
oleh Yuni,Syarifah Meurah,dkk (2018) tentang Strategi Pemasaran Warung
Kopi di Kota Banda Aceh Dengan Game Theory. Perbedaan antara pene-
litian ini dengan penelitian sebelumnya adalah dengan menambahkan logika
fuzzy dalam pengolahan data yang berhubungan dengan tingkat kepuasan dan
tingkat kepentingan penggunaan dompet digital.
Pada penelitian ini produk yang akan diteliti adalah dompet digital, meng-
ingat dompet digital saat ini merupakan salah satu aplikasi yang banyak digu-
nakan oleh masyarakat khususnya kaum milenial. Berdasarkan latar belakang
di atas, peneliti akan membahas terkait penentuan strategi pemasaran optimal
pada dompet digital menggunakan teori permainan (game theory).
1.2 Rumusan Masalah
Penelitian ini diharapkan dapat menjawab pertanyaan penelitian sebagai
berikut:
1. Berdasarkan hasil defuzzifikasi data tingkat kepentingan, atribut apakah
yang paling dipentingkan pengguna dalam memilih dompet digital?
2. Berdasarkan hasil pengolahan data dengan teori permainan, strategi pe-




Batasan masalah yang digunakan dalam penulisan ini adalah:
1. Merek dompet digital yang digunakan dalam penelitian adalah OVO,
GoPay, dan DANA.
2. Responden pada penelitian ini adalah pengguna dompet digital OVO/
GoPay/ DANA yang berusia 18-25 tahun yang berdomisili di Jakarta.
3. Menggunakan Triangular Fuzzy Number atau Bilangan Fuzzy Segitiga.
1.4 Tujuan Penulisan
Tujuan yang ingin dicapai dari penelitian ini adalah:
1. Mengetahui atribut yang paling dipentingkan pengguna dalam memilih
aplikasi dompet digital berdasarkan hasil defuzzifikasi kuesioner tingkat
kepentingan.
2. Mendapatkan strategi pemasaran yang optimal bagi masing-masing dom-
pet digital dengan menggunakan teori permainan.
1.5 Manfaat Penelitian
Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat untuk para akade-
misi, perusahaan, dan pihak lain yang memiliki kepentingan.
1. Bagi Peneliti :
Hasil penelitian ini diharapkan dapat membantu penulis dalam meng-
aplikasikan ilmu yang didapat dalam perkuliahan dan menambah penge-
tahuan tentang penggunaan teori permainan dalam kasus nyata.
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2. Bagi pembaca :
Hasil penelitian ini diharapkan dapat digunakan sebagai bahan referensi
atau pembanding untuk pihak yang ingin melakukan kajian lebih lanjut.
3. Bagi perusahaan :
Dapat dijadikan bahan pertimbangan dalam menentukan strategi pema-
saran yang optimal untuk mendapatkan pangsa pasar.
1.6 Metode Penelitian
Penulisan ini merupakan kajian teori dalam bidang teknik riset operasi yang
didasarkan pada buku-buku dan jurnal-jurnal tentang teori permainan. Refe-
rensi utama yang digunakan dalam penelitian ini ditulis oleh Charles Harianto
Simamora,dkk (2013) yang meneliti tentang teori permainan dalam strategi
pemasaran produk ban sepeda motor di FMIPA USU.
